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ABSTRACT 
 
This study aims to identify and explain the influence of lifestyle variables on purchase decisions. To Identify and 
explain the effect of variable reference group on purchase decisions.  To Identify and explain the influence of 
lifestyle variables nd the reference group together on purchase decisions. The method that is used in this research 
is using explanatory research or description research, having sample of 108 respondents with unknown 
population, the results are obtained using the Machin and Champbell formula. Data analysis techniques that is 
used in this research is multiple linear regression analysis. Results from the study showed that the two 
independent variables which are lifestyles and the reference group has contributed to the Purchase Decision by 
52.6%. Lifestyle variables significantly influence purchase decisions with t = 5.491. Variable reference group 
significantly influence purchase decisions with t = 4.699. The numbers show that lifestyle variable the dominant 
influence on the purchase decision variables. 
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ABSTRAK 
 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menjelaskan pengaruh variabel Gaya Hidup terhadap Keputusan 
Pembelian. Mengetahui dan menjelaskan pengaruh variabel Kelompok Referensi terhadap Keputusan Pembelian. 
Mengetahui dan menjelaskan pengaruh variabel Gaya Hidup dan Kelompok Referensi secara bersama-sama 
terhadap Keputusan Pembelian. Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah menggunakan 
jenis penelitian explanatory atau penelitian penjelasan, dengan sampel sebanyak 108 orang responden dengan 
populasi yang tidak diketahui, hasil tersebut didapatkan menggunakan rumus Machin and Champbell. Teknik 
analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis regresi linier berganda. Hasil dari penelitian 
menunjukkan bahwa kedua variabel bebas Gaya Hidup dan Kelompok Referensi mempunyai kontribusi terhadap 
Keputusan Pembelian sebesar 52,6%. Variabel Gaya Hidup berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian dengan t hitung = 5,491. Variabel Kelompok Referensi berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian dengan t hitung = 4,699. Menunjukkan bahwa variabel Gaya Hidup berpengaruh dominan terhadap 
variabel Keputusan Pembelian. 
 
Kata Kunci : Gaya Hidup, Kelompok Referensi, Keputusan Pembelian 
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1. PENDAHULUAN 
Persaingan bisnis yang semakin ketat, 
menuntut perusahaan khususnya pemasar agar 
senantiasa mengembangkan konsep pemasarannya. 
Konsep pemasaran menyatakan bahwa pencapaian 
tujuan organisasi tergantung pada pengetahuan akan 
kebutuhan dan keinginan target pasar serta 
memberikan kepuasan yang diinginkan dengan lebih 
baik daripada pesaing (Kotler dan Armstrong, 
2008:12). 
American marketing association dalam 
Setiadi (2003:3) menyatakan bahwa perilaku 
konsumen merupakan interaksi dinamis antara efeksi 
dan kognisi, perilaku dan lingkungannya dimana 
manusia melakukan kegiatan pertukaran dalam 
hidup mereka. Menurut Schiffman dan Kanuk 
(2010:7) Istilah perilaku konsumen diartikan sebagai 
perilaku yang diperlihatkan konsumen dalam 
mencari, membeli, menggunakan, mengevaluasi, 
dan menghabiskan produk dan jasa yang mereka 
harapkan akan memuaskan kebutuhan. 
Pentingnya memahami perilaku konsumen 
pada akhirnya telah menjadi perhatian berbagai 
macam industri salah satunya yaitu industri 
telekomunikasi. Industri telekomunikasi dalam hal 
ini adalah telepon seluler (ponsel) telah memasuki 
sebuah tahap baru yang meyebabkan banyak terjadi 
perkembangan. Seiring dengan perkembangannya, 
fungsi utama ponsel tidak hanya digunakan sebagai 
alat komunikasi seperti menelpon atau mengirim sms 
(short messages service), namun telah menjadi 
bagian dari gaya hidup masyarakat. 
Inovasi yang dilakukan produsen dalam 
industri telekomunikasi ini menyebabkan munculnya 
berbagai macam merek ponsel beredar di 
masyarakat. Sebelum membeli suatu produk, 
konsumen dihadapkan dengan berbagai macam 
faktor yang menentukan keputusan pembelian. 
Keputusan pembelian dipengaruhi oleh karakteristik 
pribadi yang meliputi usia dan tahap siklus hidup, 
pekerjaan, ekonomi, gaya hidup, serta kepribadian 
dan konsep dari pembeli (Kotler, 2004:191).  
Gaya hidup secara luas dapat diartikan 
sebagai cara hidup yang diidentifikasi oleh 
bagaimana orang menghabiskan waktu mereka 
(aktivitas), apa yang mereka anggap penting dalam 
lingkungannya (ketertarikan) dan apa yang mereka 
pikirkan tentang diri mereka sendiri dan dunia 
sekitarnya (pendapat) (Setiadi, 2010:77). 
Pengukuran gaya hidup meliputi pengukuran 
terhadap aktivitas, minat, opini dan demografi yang 
ada dalam diri konsumen (Josep Plumer dalam 
Suryani, 2008:74). Pengukuran gaya hidup akan 
membantu pemasar dalam merumuskan strategi 
pemasaran. Memahami gaya hidup sebagai salah 
satu faktor yang mempengaruhi perilaku pembelian 
konsumen akan membantu pemasar dalam 
merumukan strategi pemasaran. Konsep gaya hidup 
mempermudah pemasar untuk mengerti apa yang 
dipikirkan, dirasakan dan dipilih oleh konsumen 
serta bagaimana konsumen dipengaruhi oleh 
lingkungan sekitarnya seperti kelompok referensi, 
keluarga, penjual, dan lainnya.  
Menurut Sumarwan (2011: 305) Kelompok 
Referensi (reference group) adalah seorang individu 
atau sekelompok orang yang secara nyata 
mempengaruhi perilaku seseorang. Kelompok 
Referensi mempengaruhi anggota setidaknya dengan 
tiga cara, yaitu memperkenalkan perilaku dan gaya 
hidup baru kepada seseorang, mempengaruhi sikap 
dan konsep diri, dan menciptakan tekanan 
kenyamanan yang dapat mempengaruhi pilihan 
produk mereka (Kotler dan Keller 2009:170). 
Untuk mengikuti perkembangan gaya hidup 
remaja yang begitu dinamis,  perusahaan ponsel terus 
mengembangkan produknya terutama dalam bentuk, 
ukuran, dan fitur-fitur yang dimiliki. Seiring 
perkembangannya, muncul berbagai macam jenis 
ponsel salah satunya adalah ponsel pintar atau yang 
biasa disebut smartphone. Smartphone adalah ponsel 
yang memiliki fungsi lebih selain panggilan telepon 
dan mengirim pesan teks. Smartphone memiliki 
kemampuan untuk menampilkan foto, memutar 
video, cek dan kirim e-mail, serta berselancar di 
Web. 
Pada tahun 2014 pasar smartphone dikuasai 
oleh perangkat berbasis Android, iOS dan Windows 
Phone. Blackberry yang pada tahun sebelumnya 
menguasai pangsa pasar, harus tergantikan oleh 
munculnya smartphone berbasis perangkat iOS dan 
Android. 
Berbagai merek smartphone dengan 
spesifikasi dan harga yang bervariasi terus 
berkembang di masyarakat. Salah satu smartphone 
yang selalu menunjukkan perkembangannya adalah 
iPhone yang diproduksi oleh Apple Inc. Sejak 
membuat model 2G saat pertama kali dikenalkan 
yakni di tahun 2007, iPhone terus melakukan 
pengembangan produk agar terus update sesuai 
dengan perkembangan zaman. iPhone merupakan 
smartphone berbasi iOS yang memiliki sejumlah 
keunggulan yang membuatnya tetap digemari 
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meskipun harganya relatif mahal dibandingkan 
smartphone merek lain. iPhone dibuat dengan 
pertimbangan bahwa ponsel haruslah memiliki 
perangkat keras dan perangkat lunak yang dirancang 
harus saling bekerja sama dan menyempurnakan. 
Ponsel haruslah dirancang lebih dari kumpulan fitur, 
sederhana, indah, dan menakjubkan saat digunakan 
(www.apple.com). 
 
2. KAJIAN PUSTAKA 
2.1. Perilaku Konsumen 
2.1.1. Definisi Perilaku Konsumen 
American Marketing Association dalam 
Setiadi (2003:3) menyatakan bahwa perilaku 
konsumen merupakan interaksi dinamis antara efeksi 
dan kognisi, perilaku dan lingkungannya dimana 
manusia melakukan kegiatan pertukaran dalam 
hidup mereka. Menurut Schiffman dan Kanuk 
(2010:7) Istilah perilaku konsumen diartikan sebagai 
perilaku yang diperlihatkan konsumen dalam 
mencari, membeli, menggunakan, mengevaluasi, 
dan menghabiskan produk dan jasa yang diharapkan 
akan memuaskan kebutuhan. 
2.1.2. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi 
Perilaku Konsumen 
Menurut Kotler dan Armstrong (2008:159) faktor – 
faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen 
adalah sebagai berikut : 
1) Faktor Budaya 
Faktor budaya mempunyai pengaruh yang paling 
luas dan mendalam pada perilkau konsumen. 
Pemasar harus mengatahui peran yang dimainkan 
oleh budaya, sub-budaya dan kelas sosial. 
2) Faktor Sosial 
Perilaku konsumen juga dipengaruhi oleh segala 
sesuatu yang menyebabkan perubahan sosial di 
sekitar lingkungan. Kelompok – kelompok sosial 
tertentu dianggap mempunyai pengaruh terhadap 
perilaku setiap manusia. Oleh karena itu 
pemasaran berlomba – lomba merancang strategi 
pemasaran untuk mempengaruhi perubahan sosial 
yang terjadi di sekitar konsumen.  
3) Faktor Pribadi 
Perilaku konsumen juga dipengaruhi oleh 
karakteristik pribadi. Karakteristik tersebut 
meliputi usia dan tahap siklus hidup, pekerjaan, 
situasi ekonomi, gaya hidup, serta kepribadian 
dan konsep diri. Perilaku pembelian akan berubah 
seiring dengan perubahan–perubahan yang terjadi 
dalam pribadi diri mereka.  
 
4) Faktor psikologis 
Pilihan barang yang dibeli seseorang lebih lanjut 
dipengaruhi oleh empat faktor psikologis yang 
penting yaitu motivasi, persepsi, pengetahuan, serta 
keyakinan dan sikap. 
 
2.2. Gaya Hidup 
2.2.1. Definisi Gaya Hidup 
Gaya hidup secara luas sebagai cara hidup 
yang diidentifikasi oleh bagaimana orang 
menghabiskan waktu mereka (aktivitas), apa yang 
mereka anggap penting dalam lingkungannya  
(ketertarikan), dan apa yang mereka pikirkan tentang 
diri mereka sendiri dan dunia sekitarnya (pendapat) 
(Setiadi, 2010:77). Gaya hidup merupakan suatu 
adaptasi aktif individu terhadap kondisi sosial dalam 
rangka memenuhi kebutuhan untuk menyatu dan 
bersosialisasi dengan orang lain (Sugihartati, 2010: 
43). 
2.2.2. Psikografik 
Psikografik adalah suatu instrumen untuk 
mengukur gaya hidup, yang memberikan 
pengukuran kuantitatif dan bisa dipakai untuk 
menganalisis data yang sangat besar. Psikografis 
biasanya dipakai untuk melihat segmen pasar 
Sumarwan (2011:46). Pengamatan untuk 
mengetahui gaya hidup seseorang dapat dilakukan 
melalui penilaian terhadap kondisi psikografiknya. 
 
2.3. Kelompok Referensi 
2.3.1. Definisi Kelompok 
Menurut Suryani (2008:2015) secara umum 
kelompok di definisikan sebagai kumpulan dari dua 
orang atau lebih yang saling berinteraksi untuk 
mencapai tujuan yang sama. Individu mungkin 
terlibat dengan banyak tipe kelompok (Peter dan 
Olson: 2014:132). Seorang konsumen mungkin akan 
terlibat atau menjadi bagian dari satu atau lebih 
kelompok. Dari berbagai kelompok yang ada, bentuk 
kelompok yang mempunyai relevasi dengan perilaku 
konsumen adalah kelompok referensi (Suryani, 
2008:2015). 
2.3.2. Definisi Kelompok Referensi 
Menurut Suryani (2008:2015) kelompok 
referensi merupakan individu atau kelompok yang 
dijadikan rujukan yang mempunyai pengaruh nyata 
bagi individu. Pendapat yang hampir sama 
dinyatakan oleh Sumarwan (2011: 305), Kelompok 
referensi (reference group) adalah seorang individu 
atau sekelompok orang yang secara nyata 
mempengaruhi perilaku seseorang. Kelompok 
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referensi melibatkan satu orang atau lebih yang 
digunakan sebagai alasan pembandingan atau acuan 
dalam membentuk respons afektif dan respon 
kognitif serta melakukan perilaku (Peter dan Olson: 
2014:132). 
2.3.3. Pengaruh Kelompok Referensi 
Menurut Sumarwan (2011:307-308), terdapat tiga 
macam pengaruh dari kelompok referensi, 
diantaranya: 
1) Pengaruh normative 
Pengaruh normatif adalah pengaruh dari 
kelompok referensi terhadap seseorang melalui 
norma-norma sosial yang harus dipatuhi dan 
diikuti. Pengaruh normatif akan semakin kuat 
terhadap seseorang untuk mengikuti kelompok 
referensi jika ada tekanan kuat untuk mematuhi 
norma-norma yang ada, penerimaan sosial 
sebagai motivasi kuat, dan produk serta jasa yang 
dibeli akan terlihat sebagai simbol dari norma 
sosial.  
2) Pengaruh ekspresi nilai 
Kelompok referensi akan mempengaruhi 
seseorang melalui fungsinya sebagai pembawa 
ekspresi nilai. Seorang konsumen akan membeli 
kendaraan mewah dengan tujuan orang lain bisa 
memandang sebagai orang yang sukses atau 
kendaraan tersebut dapat meningkatkan citra 
dirinya. Konsumen tersebut merasa bahwa orang-
orang memiliki kendaraan mewah akan dihargai 
dan dikagumi oleh orang lain. Konsumen 
memiliki pandangan bahwa orang lain menilai 
kesuksesan seseorang dicirikan oleh pemilikikan 
kendaraan mewah, karena itu ia berusaha 
memiliki kendaraan tersebut agar bisa dipandang 
sebagai orang yang telah sukses. 
3) Pengaruh informasi 
Kelompok referensi akan mempengaruhi pilihan 
produk atau merek dari seorang konsumen, karena 
kelompok referensi tersebut sangat dipercaya 
sarannya, karena memiliki pengetahuan dan 
informasi yang lebih baik. Seorang dokter adalah 
kelompok referensi bagi para pasiennya. Apapun 
obat yang disarankan oleh dokter, biasanya diikuti 
oleh pasiennya. Pasien menganggap bahwa dokter 
memiliki pengetahuan dan informasi terpercaya, 
selain itu secara sosial dan peraturan, dokter 
adalah profesi yang memiliki otoritas dalam 
membuat resep obat. 
 
 
 
2.4. Keputusan Pembelian 
2.4.1. Definisi Keputusan Pembelian 
Peter dan Oslon (2013:163), berpendapat 
bahwa keputusan pembelian adalah proses evaluasi 
yang dilakukan oleh calon konsumen untuk 
mengkombinasikan pengetahuan yang dimiliki 
terhadap pilihan dua atau lebih alternatif produk dan 
memilih satu diantaranya. Kotler dan Armstong 
(2008:13) menjelaskan bahwa keputusan pembelian 
yang dilakukan oleh konsumen adalah membeli 
produk yang paling disukai. 
2.4.2. Proses Keputusan Konsumen 
Proses pembelian dimulai jauh sebelum 
pembelian sesungguhnya dan berlanjut dalam waktu 
yang lama setelah pembelian. Pemasar harus 
memusatkan perhatian pada keseluruhan proses 
pembelian yang dilakukan oleh konsumen. Menurut 
Kotler (2004:204) dalam proses keputusan 
pembelian, konsumen melewati lima tahap: 
pengenalan masalah, pecarian informasi, evaluasi 
alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku pasca 
pembelian. 
 
 
 
 
Gambar 1. Proses Pembelian Model Lima Tahap 
Sumber: Kotler (2004:204) 
2.4.3. Struktur Keputusan Pembelian 
Saat konsumen mengambil keputusan untuk 
melakukan pembelian maka konsumen tersebut 
sebenarnya telah mengambil beberapa keputusan 
secara langsung. Setiap keputusan memiliki struktur 
yang terdiri dari tujuh komponen. Menurut Swastha 
dan Handoko (2012:102), komponen-komponen 
tersebut adalah sebagai berikut: 
1) Keputusan tentang jenis produk 
Konsumen dapat mengambil keputusan untuk 
membeli sebuah barang atau menggunakan 
uangnya untuk tujuan lain. Dalam hal ini 
perusahaan harus memusatkan perhatiannya 
kepada orang-orang yang berminat membeli 
barang serta alternatif lain yang mereka 
pertimbangkan. 
2) Keputusan tentang bentuk produk 
Konsumen dapat mengambil keputusan untuk 
mengambil bentuk barang tertentu. Dalam hal ini 
perusahaan harus melakukan riset pemasaran 
untuk mengetahui kesukaan konsumen tentang 
produk bersangkutan agar dapat 
memaksimumkan daya tarik mereknya. 
Meng
enali 
kebut
uhan 
Keputus
na 
pembeli
an 
Evalua
si 
alternat
if 
Pencari
an 
informa
si 
Perilak
u pasca 
pemb
elian 
 Jurnal Administrasi Bisnis  (JAB)|Vol. 48  No.1  Juli 2017|                                                                                                                        
administrasibisnis.studentjournal.ub.ac.id    
184 
 
3) Keputusan tentang merek 
Konsumen harus mengambil keputusan tentang 
merek mana yang akan dibeli. Setiap merek 
memiliki perbedaan-perbedaan tersendiri. Dalam 
hal ini perusahaan harus mengetahui bagaimana 
konsumen memilih sebuah merek. 
4) Keputusan tentang tempat penjualan 
Konsumen dapat mengambil keputusan dimana 
produk yang akan dibeli. Dalam hal ini, produsen, 
pedagang besar, pengecer harus mengetahui 
bagaimanan konsumen memilih penjual tertentu.  
5) Keputusan tentang jumlah produk 
Konsumen dapat mengambil keputusan tentang 
seberapa banyak produk yang akan dibelinya pada 
suatu waktu. Pembelian yang dilakukan mungkin 
lebih dari satu unit. Dalam hal ini perusahaan 
harus mempersiapkan banyaknya produk sesuai 
dengan keinginan yang berbeda-beda dari para 
pembeli. 
6) Keputusan tentang waktu pembelian 
Konsumen dapat mengambil keputusan tentang 
kapan ia harus melakukan pembelian. Masalah ini 
akan menyangkut tersedianya uang untuk 
membeli barang. Oleh karena itu perusahaan 
harus mengetahui faktor-faktor yang 
mempengaruhi konsumen dalam penentuan 
waktu pembelian. Dengan demikinan perusahaan 
harus mengetahui waktu produksi dan kegiatan 
pemasarannya. 
7) Keputusan tentang metode atau cara pembayaran 
Konsumen harus mengambil keputusan tentang 
metode atau cara pembayaran produk yang dibeli, 
apakah secara tunai atau dengan cicilan. 
Keputusan tersebut akan mempengaruhi 
keputusan tentang penjual dan jumlah 
pembeliannya. Dalam hal ini perusahaan harus 
mengetahui keinginan pembeli terhadap cara 
pembayaran. 
 
3. METODE PENELITIAN 
Jenis penelitian ini merupakan explanatory 
research atau penelitian penjelasan. Metode yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah metode survei. 
Penelitian ini dilakukan di Fakultas Ilmu 
Administrasi Universitas Brawijaya di Jl. MT. 
Haryono no. 163 Malang. Populasi dalam penelitian 
ini adalah mahasiswa S-1 Fakultas Ilmu 
Administrasi angkatan 2014 dan 2015 Universitas 
Brawijaya Malang yang pernah membeli dan sedang 
menggunakan smartphone  iPhone. Jumlah populasi 
dari penelitian ini tidak diketahui, sehingga dalam 
penentuan jumlah sampel menggunakan rumus 
Machin dan Champbell dalam (Sardin, 2014:21-23). 
Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini 
menggunakan teknik purposive sampling. 
Pertimbangan atau kriteria dalam pengambilan 
sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah: 
a. Mahasiswa S1 Fakultas Ilmu Administrasi 
angkatan 2014 dan 2015 Universitas Brawijaya 
Malang. 
b. Yang pernah membeli dan sedang menggunakan 
Smartphone iPhone 
Sumber data dalam penelitian ini adalah data 
primer. Metode pengumpulan data dalam penelitian 
ini dilakukan dengan menyebarkan kuesioner, yaitu 
memberikan daftar pertanyaan kepada responden, 
kemudian peneliti mengumpulkan dan menganalisis 
data dari jawaban responden. Instrumen yang 
digunakan dalam penelitian ini yaitu kuesioner yang 
merupakan sejumlah pertanyaan tertulis serta 
disusun secara sistematis dan digunakan untuk 
menjaring data, sehingga diperoleh data yang akurat 
berupa tanggapan responden. Pengujian instrument 
penelitian mencakup uji validitas dan uji reliabilitas. 
Analisis data yang digunakan mencakup analisis 
deskriptif, uji asumsi klasik dan analisis regresi linier 
berganda. 
 
4. HASIL DAN PEMBAHASAN 
4.1. Analisis Deskriptif 
Distribusi Frekuensi Variabel Gaya Hidup (X1) 
 Berdasarkan data yang diproleh diketahui 
bahwa variabel Gaya Hidup memperoleh grand 
mean sebesar 3,99. Secara keseluruhan responden 
setuju dengan penyataan yang diajukan dalam angket 
penelitian. Dapat disimpulkan bahwa gaya hidup 
merupakan variabel yang dapat mempengaruhi 
keputusan pembelian iPhone. 
Distribusi Frekueni Variabel Kelompok 
Referensi (X2) 
 Berdasarkan data yang diperoleh diketahui 
bahwa variabel Kelompok Referensi memperoleh 
grand mean sebesar 3,47. Secara keseluruhan 
responden setuju dengan penyataan yang diajukan 
dalam angket penelitian. Dapat disimpulkan bahwa 
Kelompok Referensi berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian iPhone. 
Distribusi Frekuensi Variabel Keputusan 
Pembelian (Y) 
Berdasarkan data yang diproleh diketahui 
bahwa variabel keputusan pembelian memperoleh 
grand mean sebesar 3,84. Secara keseluruhan 
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responden setuju dengan penyataan yang diajukan 
dalam angket penelitian. Dapat disimpulkan bahwa 
dalam tahap melakukan keputusan pembelian, 
konsumen memiliki  berbagai pertimbangan dalam 
melakukan pembelian produk iPhone. Pertimbangan 
tersebut antara lain, jenis produk, bentuk produk, 
merek, tempat penjualan, dan metode pembayaran. 
 
4.2. Hasil Analisis Data 
4.2.1. Analisis Regresi Linier Berganda 
Tabel 1.  Rekapitulasi Hasil Regresi 
Variabel 
Terikat 
Varaibel 
bebas 
Koefisien  
Regresi 
Koefisien 
Beta 
t hitung Sig. 
Ket 
Y 
(Constant) 4.644  3.297 0.001 
X1 0.291 0.445 5.491 0.000 Sig 
X2 0.217 0.380 4.699 0.000 Sig 
Alfa 5% 
R 0.732 
R2 0.535 
Adjusted R2 0.526 
F Hitung 60.466 
Sig. F 0.000 
F Tabel 3.083 
t Tabel 1.983 
Sumber : Data diolah, 2017 
Berdasarkan data yang di sajikan pada Tabel 1, 
didapatkan persamaan regresi sebagai berikut : 
Y = a + b1X1 + b2X2 
Y = 4,664 + 0,291 X1 + 0,217 X2  
Dari persamaan di atas dapat diinterpretasikan 
sebagai berikut: 
a  :Nilai Konstanta sebesar 4,664, menunjukkan 
bahwa jika tidak ada variabel bebas (Gaya 
Hidup (X1) dan Kelompok Referensi (X2)) maka 
besarnya Keputusan Pembelian adalah sebesar 
4,664. 
b1 :Koefisien regresi variabel Gaya Hidup (X1) 
sebesar 0,291 dan memiliki tanda positif. Hal 
tersebut menunjukkan bahwa variabel Gaya 
Hidup (X1) berpengaruh terhadap Keputusan 
Pembelian (Y). Artinya untuk setiap 
peningkatan yang terjadi Gaya Hidup (X1) maka 
akan menyebabkan peningkatan pada 
Keputusan Pembelian (Y) sebesar 0,291 dengan 
asumsi variabel lainnya dianggap tetap atau 
sama dengan 0.  
b2 : Koefisien regresi variabel Kelompok Referensi 
(X2) sebesar 0,217 dan memiliki tanda positif. 
Hal tersebut menunjukkan bahwa variabel 
Kelompok Referensi (X2) berpengaruh terhadap 
Keputusan Pembelian (Y). Artinya untuk setiap 
peningkatan yang terjadi pada Kelompok 
Referensi (X2) maka akan menyebabkan 
peningkatan pada Keputusan Pembelian (Y) 
sebesar 0,217 dengan asumsi variabel lainnya 
dianggap tetap atau sama dengan 0. 
Berdasarkan interpretasi di atas, dapat 
diketahui bahwa Gaya Hidup dan Kelompok 
Referensi meningkat maka akan diikuti peningkatan 
Keputusan Pembelian. 
 
4.2.2. Pengujian Hipotesis 
Hasil Uji t/Parsial 
Pengujian hipotesis dilakukan dengan 
membandingkan besarnya taraf signifikan (sig.) t 
pada penelitian dengan α = 0,05. Penelitian ini 
menggunakan perhitungan uji pengaruh parsial (uji-
t) yang di aplikasikan melalui SPSS versi 20 for 
windows dengan ketentuan yang perlu diperhatikan 
jika signifikan t ˃ 0,05 maka hipotesis nol (H0) akan 
diterima dan hipotesis alternatif (Ha) ditolak. Jika 
signifikan t ≤ 0,05 maka hipotesis nol (H0) akan 
diterima dan hipotesis alternatif (Ha) diterima. 
Berdasarkan data yang disajikan pada Tabel 1, 
diperoleh hasil sebagai berikut : 
1) Gaya Hidup (X1) berpengaruh signifikan terhadap 
Keputusan Pembelian (Y). 
Pengujian t antara variabel Gaya Hidup (X1) 
dengan variabel Keputusan Pembelian 
menunjukkan signifikansi t sebesar 0,000. Hasil 
pengujian tersebut menunjukkan bahwa Sig. t < α 
(0,000 < 0,05) yang artinya pengaruh variabel 
Gaya Hidup (X1) terhadap variabel Keputusan 
Pembelian (Y) adalah signifikan. Sehingga dapat 
disimpulkan bahwa H0 ditolak dan Ha diterima, 
artinya hipotesis alternatif (Ha) dalam penelitian 
ini diterima, yaitu variabel Gaya Hidup (X1) 
secara berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian (Y). 
2) Kelompok referensi (X2) berpengaruh signifikan 
terhadap Keputusan Pembelian (Y). 
Pengujian t antara variabel Kelompok Referensi 
(X2) dengan variabel Keputusan Pembelian 
menunjukkan signifikansi t sebesar 0,000. Hasil 
pengujian tersebut menunjukkan bahwa Sig. t < α 
(0,000 < 0,05) yang artinya pengaruh variabel 
Kelompok Referensi (X2) terhadap variabel 
Keputusan Pembelian (Y) adalah signifikan. 
Sehingga dapat disimpulkan bahwa H0 ditolak 
dan Ha diterima, artinya hipotesis alternatif (Ha) 
dalam penelitian ini diterima, yaitu variabel 
Kelompok Referensi (X2) secara berpengaruh 
signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y). 
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Hasil Uji F/Bersama-sama 
 Uji statistik F digunakan untuk menguji 
pengaruh variabel bebas secara bersama-sama 
terhadap variabel terikat dalam model regresi linier 
berganda. Pada penelitian ini, Uji F digunakan untuk 
mengetahui pengaruh variabel Gaya Hidup (X1) dan 
Kelompok Referensi (X2) secara bersama-sama 
terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y). Jika 
signifikansi F ˃ α = 0,05, maka Ha ditolak dan H0 
diterima. Jika signifikansi F ˂ α = 0,05, maka Ha -
diterima dan H0 ditolak. 
Berdasarkan data yang disajikan pada Tabel 
1, nilai sig F (0,000) < α = 0.05 maka model analisis 
regresi adalah signifikan. Hal ini berarti Ha diterima 
dan H0 ditolak sehingga dapat disimpulkan bahwa 
variabel terikat (Keputusan Pembelian (Y)) dapat 
dipengaruhi secara signifikan oleh variabel bebas 
(Gaya Hidup (X1) dan Kelompok Referensi (X2)). 
Dari hasil keseluruhan dapat disimpulkan 
bahwa variabel Gaya Hidup dan Kelompok 
Referensi mempunyai pengaruh yang signifikan 
terhadap Keputusan Pembelian baik secara bersama-
sama maupun parsial. Dan dari sini juga dapat 
diketahui bahwa dari kedua variabel bebas tersebut 
yang paling dominan pengaruhnya terhadap 
keputusan pembelian adalah variabel Gaya Hidup, 
karena memiliki nilai koefisien beta yang paling 
besar yaitu sebesar 0,445. 
 
Uji Koefisien Korelasi (R) 
Analisis korelasi dimaksudkan untuk 
mengetahui hubungan antar dua atau lebih variabel 
bebas (X) terhadap variabel terikat (Y) secara 
bersama-sama. Nilai R berkisar antara 0 sampai 
dengan 1, dimana semakin mendekati 1 berarti 
hubungan yang terjadi semakin kuat. Sedangkan jika 
nilainya semakin mendekati 0, maka hubungan yang 
terjadi semakin melemah.  
Untuk mengetahui besar kontribusi variabel 
bebas Gaya Hidup (X1) dan Kelompok Referensi 
(X2) terhadap variabel terikat (Keputusan Pembelian 
(Y)) digunakan nilai R. Berdasarkan data yang 
disajikan pada Tabel 4.11 dapat diketahui nilai 
koefisien R yang menunjukkan pengaruh antara 
variabel terikat dan variabel bebas menunjukkan 
nilai sebesar 0,732. Dapat disimpulkan bahwa 
hubungan antara variabel Gaya Hidup dan 
Kelompok Referensi terhadap Keputusan Pembelian 
memiliki pengaruh yang kuat, karena berada pada 
selang interpretasi nilai 0,600 – 0,799. Hal tersebut 
sesuai dengan Tabel 4.12 yang menjelaskan 
pedoman interpretasi koefisien korelasi. 
Tabel 2. Interpretasi Nilai Koefisien Korelasi (R) 
N
o 
Interval R Tingkat Hubungan 
1 0,00 – 0,20 Sangat rendah 
2 0,20 – 0,40 Rendah 
3 0,40 – 0,60 Sedang 
4 0,60 – 0,80 Kuat 
5 0,80 – 1,00 Sangat kuat 
Sumber : Sugiyono (2011:184) 
 
Uji Koefisien Determinasi (Adjusted R2) 
Koefisien determinasi digunakan untuk 
menghitung besarnya pengaruh atau kontribusi 
variabel bebas terhadap variabel terikat. Tingkat 
ketepatan suatu garis dalam suatu model regresi 
dapat diketahui dari besar kecilnya koefisien 
determinasi (Adjusted R Square). Nilai koefisien 
Adjusted R2 dalam analisis regresi dapat digunakan 
sebagai tolak ukur untuk menyatakan kecocokan 
garis regresi yang diperoleh. Berdasarkan data yang 
disajikan pada Tabel 1 diperoleh hasil Adjusted R2 
sebesar 0,526. Artinya bahwa sebesar 52,6% Gaya 
Hidup dan kelompok referensi dapat mempengaruhi 
keputusan pembelian. Sedangkan 44,4% sisanya 
dijelaskan oleh faktor lain yang tidak dimasukkan ke 
dalam penelitian ini. 
 
4.3. Pembahasan 
4.3.1. Pengaruh Variabel Gaya Hidup (X1) 
terhadap Keputuan Pembelian (Y) 
Berdasarkan hasil analisis data yang telah 
dilakukan, terbukti bahwa variabel Gaya Hidup (X1) 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian (Y). Hal ini ditunjukkan dengan hasil Uji 
t antara X1 (Gaya Hidup) dengan Y (keputusan 
pembelian) menunjukkan nilai sig t (0,000) < α = 
0,05 maka pengaruh X1 (Gaya Hidup) terhadap 
keputusan pembelian adalah signifikan. Hal ini 
berarti H0 ditolak dan Ha diterima sehingga dapat 
disimpulkan bahwa variabel Gaya Hidup (X) 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian (Y). Hasil penelitian ini sesuai dengan 
teori yang dinyatakan oleh Kotler (2004:191), bahwa 
keputusan pembelian dipengaruhi oleh karakteristik 
pribadi yang meliputi usia dan tahap siklus hidup, 
pekerjaan, ekonomi, gaya hidup, serta kepribadian 
dan konsep dari pembeli. Hasil penelitian ini juga 
mendukung penelitian yang dilakukan Soleh (2012) 
dan Habibi (2014) bahwa gaya hidup pemiliki 
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pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 
pembelian. 
Koefisien regresi variabel Gaya Hidup (X1) 
sebesar 0,291 dan memiliki tanda positif. Hal 
tersebut menunjukkan bahwa variabel Gaya Hidup 
(X1) berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian 
(Y). Artinya untuk setiap peningkatan yang terjadi 
Gaya Hidup (X1) maka akan menyebabkan 
peningkatan pada Keputusan Pembelian (Y) sebesar 
0,291 dengan asumsi variabel lainnya dianggap tetap 
atau sama dengan 0. Hasil ini juga memperlihatkan 
bahwa variabel Gaya Hidup (X1) merupakan 
variabel yang berpengaruh dominan dalam penelitian 
ini. Artinya bahwa smartphone iPhone sesuai dengan 
gaya hidup mahasiswa yang berada dalam kategori 
remaja. 
Berdasarkan data yang diproleh, hasil ini 
menunjukkan bahwa mayoritas responden merespon 
tinggi pada variabel Gaya Hidup (X1), dilihat dari 
nilai grand mean variabel Gaya Hidup (X1) sebesar 
3,99. Hal tersebut membuktikan bahwa Gaya Hidup 
merupakan hal yang diperhatikan oleh konsumen 
dalam pengambilan keputusan pembelian 
smartphone iPhone. Nilai mean item terbesar dalam 
variabel Gaya Hidup (X1) diperoleh pada item 
(X.1.2.3) membantu mengabadikan momen rekreasi 
dengan fitur kamera yang disediakan. Kegemaran 
mahasiswa untuk mengabadikan momen berharga 
didukung oleh smartphone iPhone dengan dengan 
kualitas kamera yang mempuni disertai aksesoris 
fotografi khusus iPhone seperti mini tripod, 
microphone, dan olloclip (untuk pengambilan foto 
macro, wide hingga fish eye. Hal ini yang menjadi 
faktor penyebab tingginya nilai item (X.1.2.3) dalam 
penelitian ini. 
4.3.2. Pengaruh Variabel Kelompok Referensi 
(X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 
Berdasarkan hasil analisis data yang telah 
dilakukan, terbukti bahwa variabel Kelompok 
Referensi (X2) berpengaruh signifikan terhadap 
Keputusan Pembelian (Y). Hal ini ditunjukkan 
dengan hasil Uji t antara X2 (Kelompok Referensi) 
dengan Y (keputusan pembelian) menunjukkan nilai 
sig t (0,000) < α = 0,05 maka pengaruh X2 
(Kelompok Referensi) terhadap keputusan 
pembelian adalah signifikan. Hal ini berarti H0 
ditolak dan Ha diterima sehingga dapat disimpulkan 
bahwa Kelompok Referensi (X2)  berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). Hasil 
penelitian ini sesuai dengan teori yang dinyatakan 
oleh Sumarwan (2011:306), bahwa kelompok 
referensi adalah kelompok yang berfungsi sebagai 
acuan bagi seseorang dalam keputusan pembelian 
dan konsumsi. Hasil penelitian ini juga mendukung 
penelitian yang telah dilakukan oleh Fadillah (2013) 
dan Putra (2015) bahwa terdapat pengaruh yang 
signifikan kelompok referensi terhadap keputusan 
pembelian. 
Koefisien regresi variabel Kelompok 
Referensi (X2) sebesar 0,217 dan memiliki tanda 
positif. Hal tersebut menunjukkan bahwa variabel 
Kelompok Referensi (X2) berpengaruh terhadap 
Keputusan Pembelian (Y). Artinya untuk setiap 
peningkatan yang terjadi pada Kelompok Referensi 
(X2) maka akan menyebabkan peningkatan pada 
Keputusan Pembelian (Y) sebesar 0,217 dengan 
asumsi variabel lainnya dianggap tetap atau sama 
dengan 0. 
Berdasarkan data yang diperoleh, hasil ini 
menunjukkan bahwa mayoritas responden merespon 
tinggi terhadap variabel Kelompok Referensi (X2), 
dilihat dari nilai grand mean variabel Gaya Hidup 
(X2) sebesar 3,47. Hal tersebut membuktikan bahwa 
Kelompok Referensi (X2) merupakan hal yang 
diperhatikan oleh konsumen dalam pengambilan 
keputusan pembelian smartphone iPhone. Nilai 
mean item terbesar dalam variabel Kelompok 
Referensi (X2) diperoleh pada item (X.2.3.2) 
membeli iPhone atas teman yang pernah 
menggunakan. Mahasiswa yang melakukkan banyak 
interaksi dengan teman sepermainannya seperti 
teman kosan, teman kontrakan, teman kelas, dan 
teman organisasi menyebabkan terjadinya 
pertukaran infrmasi yang intens. Hal ini menjadi 
faktor penyebab tingginya nilai item (X.2.3.2) dalam 
penelitian ini. 
4.3.3. Pengaruh Variabel Gaya Hidup (X1) dan 
Kelompok Referensi (X2) Secara Bersama-
sama terhadap Keputusan Pembelian (Y) 
Penelitian ini menunjukkan pengaruh 
variabel Gaya Hidup (X1) dan Kelompok Referensi 
(X2) terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y) 
pada mahasiswa S1 Fakultas Ilmu Administrasi 
Jurusan Ilmu Administrasi Bisnis Angkatan 2014 
dan 2015 Universitas Brawijaya Malang. Hasil dari 
penelitian ini menunjukkan bahwa nilai signifikansi 
F sebesar 0,000 < α = 0,05, sehingga dapat 
disimpulkan bahwa variabel Gaya Hidup dan 
Kelompok Referensi secara bersama-sama memiliki 
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 
pembelian. 
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Variabel Gaya Hidup (X1) dan Kelompok 
Referensi (X2) memberikan kontribusi sebesar 0,526 
pada variabel Keputusan Pembelian (Y), yang 
diperoleh dari hasil perhitungan Adjusted R2. Dalam 
hal ini berarti kontribusi variabel Gaya Hidup (X1) 
dan Kelompok Referensi (X2) mempengaruhi 
variabel Keputusan Pembelian (Y) sebesar 52,6 % 
dan sisanya dijelaskan oleh faktor lain yang tidak 
dimasukkan ke dalam penelitian ini. 
Hasil penelitian juga menunjukkan nilai 
korelasi sebesar 0,732. Sugiyono (2011:184) 
menyatakan bahwa kontribusi tersebut tergolong 
kuat karena memiliki interpretasi nilai R antara 0,600 
– 0,799. Hal ini menunjukkan bahwa mahasiswa S1 
Fakultas Ilmu Administrasi Jurusan Ilmu 
Administrasi Bisnis Angkatan 2014 dan 2015 
Universitas Brawijaya Malang memperhatikan 
kedua variabel bebas secara bersama-sama dalam 
keputusan pembelian iPhone. 
Produk iPhone dinilai cocok untuk 
memenuhi gaya hidup mahasiswa yang tergolong 
konsumen remaja, serta kultur mahasiswa yang 
melakukkan banyak interaksi dengan teman 
sepermainannya seperti teman kosan, teman 
kontrakan, teman kelas, dan teman organisasi 
menyebabkan terjadinya pertukaran informasi yang 
intens. Hal ini menjadi faktor penyebab kuatnya 
kotribusi variabel Gaya Hidup dan Kelompok 
Referensi (X2) terhadap Keputusan Pembelin (Y) 
smartphone iPhone dalam penelitian ini. 
 
5. KESIMPULAN DAN SARAN 
5.1. Kesimpulan 
1. Hasil uji t menunjukkan bahwa variabel Gaya 
Hidup (X1) berpengaruh signifikan terhadap 
Keputusan Pembelian (Y). Hal ini dapat dilihat 
dari hasil perhitungan signifikansi t sebesar 0,000 
< α = 0,05, yang menunjukkan bahwa variabel 
Gaya Hidup (X1) berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian (Y). Besarnya 
pengaruh variabel Gaya Hidup (X1) terhadap 
Keputusan Pembelian (Y) adalah 0,291. 
2. Hasil uji t menunjukkan bahwa variabel 
Kelompok Referensi (X2) berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian (Y). Hal ini dapat 
dilihat dari hasil perhitungan signifikansi t sebesar 
0,000 < α = 0,05, yang menunjukkan bahwa 
variabel Kelompok Referensi (X2) berpengaruh 
signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y). 
Besarnya pengaruh variabel Kelompok Referensi 
(X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y) adalah 
0,217. 
3. Hasil pengujian secara bersama-sama antara 
variabel Gaya Hidup (X1) dan Kelompok 
Referensi (X2) terhadap variabel Keputusan 
Pembelian (Y), diperoleh hasil bahwa terdapat 
pengaruh yang signifikan secara bersama-sama 
antara variabel bebas dan variabel terikat. Hal ini 
dapat ditunjukkan dari hasil uji F yang 
menunjukkan bahwa nilai Sig. F sebesar 0,000 < 
α = 0,05. Kontribusi yang diberikan oleh variabel 
Gaya Hidup (X1) dan Kelompok Referensi (X2) 
secara bersama-sama terhadap   (Y) dalam 
koefisien korelasi (R) sebesar 0,732 yang 
tergolong kuat, artinya konsumen memperhatikan 
kedua variabel tersebut secara bersama-sama 
dalam mempengaruhi Keputusan Pembelian (Y). 
Pada hasil analisis regresi linier berganda 
ditunjukkan besarnya pengaruh variabel Gaya 
Hidup (X1) dan Kelompok Referensi (X2) 
terhadapa variabel Keputusan Pembelian (Y) 
dengan nilai Adjusted R2 sebesar 0,526. Hal ini 
menunjukkan bahwa variabel bebas mampu 
mempengaruhi variabel terikat sebesar 52,6%, 
sedangkan sisanya 47,4% dipengaruhi oleh 
variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian 
ini.  
4. Berdasarkan hasil uji t didapatkan bahwa variabel 
Gaya Hidup (X1) merupakan variabel yang 
berpengaruh dominan terhadap variabel 
Keputusan Pembelian dibandingkan dengan 
variabel Kelompok Referensi (X2), karena 
variabel Gaya Hidup (X1) mempunyai thitung 
dan beta yang lebih besar. Melalui hasil uji t 
diketahui variabel gaya hidup (X1) mempunyai 
nilai thitung sebesar 5,491 dan beta sebesar 0,291. 
 
5.2. Saran 
1. Saran untuk perusahaan 
 Diharapkan pihak perusahaan dapat 
mempertahankan serta meningkatkan pelayanan 
terhadap variabel Gaya Hidup, karena variabel 
Gaya Hidup mempunyai pengaruh yang dominan 
dalam mempengaruhi Keputusan Pembelian, 
diantaranya yaitu dengan memberikan fitur-fitur 
yang dapat memudahkan mahasiswa dalam 
menjalani aktivitas kesehariannya dan dapat 
mendukung mahasiswa dalam menyalurkan 
hobinya, sehingga nantinya Keputusan Pembelian 
iPhone di kalangan remaja akan meningkat.  
2. Saran untuk peneliti selanjutnya 
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Diharapkan peneliti selanjutnya dapat melakukan 
penelitian serupa yang dilakukan lebih mendalam 
dengan menggunakan objek penelitian dan 
populasi yang berbeda untuk menvalidasi hasil 
penelitian ini. Selain itu dapat meneliti dengan 
variabel lain diluar variabel yang telah diteliti 
untuk mengungkap lebih banyak permasalahan 
serta memberikan temuan-temuan penelitian yang 
lebih baru lagi. 
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